




各 家 寿 险 公 司
纷 纷 与 银 行 达
成 合 作 意 向 ，
从 双 方 签 订 的
合 作 协 议 看 ，
合 作 的 范 围 包
括 代 收 保 费 、
代 支 保 险 金 、
代 销 保 险 产
品、融资业务、
资 金 汇 划 网 络
结 算 、 电 子 商
务、联合发卡、
保 单 质 押 贷
款 、 客 户 信 息
共享等方面。
一、银保合作的优点
! 一 " 为客户创造价值。可在银行同时购买银行和保险
商品，购买方便；价格便宜，回报高；银行值得信赖，客户不
会 受 到 欺 骗 ； 减 少 购 买 过 程 中 烦 琐 的 手 续 ， 缩 短 购 买 时
间。















%$ 利 用 银 行
的 销 售 机 制 。 银
保 合 作 可 有 效 利
用 现 有 的 银 行 分
支 网 络 ， 充 分 利
用 银 行 多 种 渠 道
提 供 的 销 售 机 会
来 节 约 成 本 。 在
银 行 保 险 的 业 务
量 达 到 一 定 程 度
时 ， 增 加 一 个 客
户 的 边 际 成 本 可
忽 略 不 计 ， 同 代
理 制 相 比 ， 银 行
保 险 成 本 较 低 。
通 过 银 行 代 理 保
险 ， 保 险 公 司 能
大量减少或完全避免招聘、甄选和培训代理人的成本。
&$ 利用银行的信息、技术。银行掌握的有关客户的购
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保险增加了贷款人的贷款成本。对于完全有能力偿付贷款





行 信 贷 部 门 利 用 信 贷 制 约 手 段 ， 向 贷 款 企 业 强 行 推 销 保
险，收取保费，这在很大程度上带有强制性特征，同样增加
了贷款企业的贷款成本。
! 二 " 银行员工的素质有待提高。有些银行员工在代理
保险时由于专业知识欠缺，在销售保险时就不能充分满足
顾客的需求，回答顾客提出的有关问题，有时甚至会误导







































! 二 " 银 行 和 保 险 公 司因 市 场 竞 争 加 剧 都 需 要加 强 双
方合作。当几家银行垄断市场而能独占垄断利润时，他们
就不会为代理保险而增加其他的基础设施、人员、技术及













! 一 " 规范经营。银保合作应有明确的协议，不得损害
对方的利益。同时银保合作也应规范经营，保护顾客的利
益，不能利用银保协作的优势损害顾客的利益。





! 三 " 增强技术力量，提高银保双方的协作效率。
! 四 " 树立市场经济意识，提高思想，学习市场经济下
的运作方法。
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